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摘  要 
I 
摘  要 
中国橱柜生产企业目前已覆盖全国所有省会城市、二线城市和超过 90%的县级
市场，企业数量也从 1994年的 20多家发展到目前的 3000多家，已经形成了庞大的
产业体系。但由于其准入门槛低，市场潜力大，导致业内竞争激烈且混乱。厦门金
牌厨柜股份有限公司（以下简称金牌厨柜）创建于 1999年，专注厨柜 17年，目前
拥有 1000 多家橱柜专卖店，遍布在全国 700 多个大中城市中，企业品牌及规模稳居
国内橱柜行业前三甲。金牌厨柜从零售起家，2009年开始启动工程渠道营销，同时
于 2011年增设电商和海外营销渠道，但在近几年房地产形势严峻情况下橱柜行业发
展举步维艰，而金牌厨柜工程营销战略该如何调整以顺应当前市场发展是本文将讨
论的主要课题。 
本论文以厦门金牌厨柜工程营销为研究对象，从营销战略、营销组合策略等几
个方面来研究金牌厨柜的营销问题。首先介绍橱柜行业的概况和发展趋势；接着，
分析中国房地产精装工程市场；然后，介绍金牌厨柜企业概况和发展历程及金牌厨
柜工程事业部经营现状；最后，阐述金牌厨柜工程营销目前的营销战略及营销策略。 
论文研究分析，橱柜企业如何在房地产精装工程市场中准确定位，是能够在众
多巨头的攻势面前找到立足和壮大的根本；金牌厨柜依靠自己独特的工程营销模式
和营销策略，占据橱柜行业领先地位。 
这些研究结果，以期能给橱柜行业中其他品牌企业和新进入者的发展提供参考。 
关键词：金牌厨柜；精装工程；营销战略 
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Abstract 
A large industry system has established, as current cabinet manufacturers locate all over 
capital cities, secondary cities and over 90% counties. The number of factories who are 
manufacturing cabinets in China nowadays has increased to more than 3000 from less than 20 in 
the year of 1994. In reasons of its low threshold and great market potential, the market competition 
becomes extremely intense.  Xiamen Goldenhome Co., Ltd (‘Goldenhome’ hereinafter) was 
founded in 1999, specializes in cabinet industry over 17 years. Goldenhome has opened more than 
1000 retail stores in over 700 cities in China. With its enterprise brand and the scale, 
Goldenhome’s is stably ranked in top 3 in the cabinet industry. Started with retailing, Goldenhome 
launched the marketing channels of projects in 2009, and set up channels of e-commerce and 
oversea markets in 2011. However, the severe situation of real estate brings the setback of cabinet 
industry in its development. This study focuses on discussing on what countermeasures 
Goldenhome should take to conform to current market.  
This paper studies on the marketing of projects in Goldenhome, researches on its issues in 
marketing strategy and combination of marketing strategies. In the beginning, the paper introduces 
the profile and development history of cabinet industry. Then it analyses on current market in 
furnishing projects of real estate. Later on, the paper introduces the profile and development 
history of Goldenhome and the present operating situation of its Project Marketing Dept.; Finally, 
this paper summarizes the present marketing strategies on projects that carried on by Goldenhome. 
The conclusion comes the key of success is to step in the right position in the furnishing 
projects of real estate. Relying on its own unique marketing strategy and marketing model in 
projects, Goldenhome develops stably and stays ahead of the cabinet industry. This paper is 
intended to provide references to other cabinet enterprises and new entrants.  
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第一章  绪论 
本章将着重介绍本文的研究背景、意义和研究的目的、内容和方法等。 
第一节 研究的背景和意义 
在中国的厨柜行业中，行业集中度较低，全行业内尚无领导品牌，各相对强势
品牌主要集中在区域市场；欧派、金牌、科宝博洛尼等第一梯队的橱柜企业最多也
就 10%的市场占有率；橱柜行业进入的市场壁垒、技术壁垒和资金壁垒都相对不高，
所以行业内的企业规模分散数量众多；橱柜的品牌集中化是行业的发展趋势，市场
格局及结构的动态发展给现有企业提供相当大的发展机会，大浪淘沙优胜劣汰。2015
年橱柜行业销售额约为 1004 亿元，但目前体量最大的欧派橱柜年销售额约 30 亿元
也仅占市场的 3%，而厦门金牌厨柜（以下简称金牌厨柜）占比仅 1.5%1。 
目前在中国市场，精装成品房比例逐步扩大，部分城市住建部纷纷出台精装房
政策，全国连锁房地产系统全面推进更为整体橱柜行业提供了新的发展契机。越来
越多的橱柜企业开始布局精装工程市场，更有橱柜品牌只供精装工程项目；但现在
工程领域存在各大橱柜供应方乱象丛生、开发商秉持低价中标等问题，竞争异常激
烈，而作为第一集团军的金牌厨柜又将在精装工程领域如何破局、聚焦？如何打造
橱柜精装工程的帝国？获得市场成功，是我们围绕的核心问题，也是目前实际工作
中亟需解决的问题。 
金牌厨柜工程营销模式目前逐步完善中，其营销模式正用数据显示其战略的正
确性和策略的精确性。为此，本文将就金牌厨柜的精装工程营销策略再结合相关理
论分析的基础上进行梳理、归纳和总结，实行自生性成长的同时以期能给橱柜行业
其他品牌和新进入者的发展提供经验借鉴和参考思路。 
 
 
 
 
                                                 
1 数据来源：中华橱柜网，2016. 
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第二节 研究目的及内容和研究方法 
一、研究目的 
厦门金牌厨柜目前尚可稳居国内橱柜类一线品牌阵营，这与企业正确的战略方
向、精准的品牌定位和得当的营销策略选择，息息相关；但在精装工程领域尚未能
够体现金牌厨柜在目标市场的选择以及营销策略组合方面的成功之处。所以希望通
过研究，能全面系统阐述金牌厨柜在精装工程领域营销战略方面的运营模式，不断
自我优化提升的同时给予精装工程领域的其他企业发展提供一份参考。 
二、研究内容 
本论文以金牌厨柜工程营销为研究对象，研究的主要内容是针对房地产精装工
程领域的营销战略。论文将重点关注以下几个问题： 
1. 金牌厨柜工程营销战略分析； 
2. 金牌厨柜工程营销战略选择； 
3. 金牌厨柜工程事业部现有的营销战略的实施； 
4. 金牌厨柜如何应对房地产精装工程市场的低价为王的现状？ 
三、研究方法  
本论文依据研究的目的采用文献研究法和经验总结法。在研究金牌厨柜精装工
程营销战略目标市场的选定过程中，本论文应用了波特竞争五力模型、STP 分析等
营销战略分析理论；在分析总结金牌厨柜精装工程领域营销策略组合的过程中，本
论文应用了市场营销 4Ps 组合理论、企业市场管理理论、品牌管理等理论。 
文献综述：营销战略作为企业经营战略的重要组成部分，是本论文的讨论主题；
STP 理论中的市场细分、选择目标市场、市场定位三步骤作为本文阐述营销战略的
核心理论；通过市场营销 4PS 组合理论分析为金牌厨柜精装工程营销提供策略支持；
引入企业市场管理理论以区分零售消费者和企业购买组织的不同购买特性（即 B2C
与 B2B的区别）；金牌厨柜不止是橱柜制造商，更加强调品牌商特性，从而选用品
牌管理理论。综上所述，严格按照论文阐述需要，引用相关的管理理论。 
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第三节 论文结构 
本论文共有六个章节。 
第一章为绪论，主要分析研究的背景和意义，以及研究目的、内容和方法等。 
第二章为相关理论综述、文献回顾，主要有营销战略、营销管理组合理论、企
业市场管理理论、品牌管理相关理论等。 
第三章，主要介绍中国橱柜行业的环境现状、发展趋势以及中国房地产精装工
程市场分析。 
第四章，通过金牌厨柜工程事业部经营的一些直观数据，了解金牌厨柜的概况、
发展历程和金牌厨柜工程事业部现在的经营现状。 
第五章，通过 STP、营销组合策略等分析，了解金牌厨柜工程事业部运用营销
理论取得的成绩营销模式的关键。 
第六章，在以上几章的基础上进行论文总结。   
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
图 1-1 论文框架 
资料来源：作者自行整理，2016. 
第一章．绪论                           
（研究背景、研究目的等） 
 
第二章．相关理论综述 
（营销战略、企业市场管理、
市场营销 4Ps组合等理论） 
 
第三章．行业分析 
（橱柜行业环境与趋势、     
  房地产精装工程市场） 
 
第四章．厦门金牌厨柜简介 
（企业概况、品牌历程、 
工程事业部运营现状） 
第五章．金牌厨柜营销策略 
（产品与服务、价格、品牌） 
第六章．结论 
（总结、展望） 
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第二章  营销战略相关理论综述 
本章主要阐述本文研究所需的理论和分析工具，重点对整合营销理论进行综述，
为后文的金牌厨柜工程事业部营销策略分析提供理论依据。 
第一节 营销战略 
一、营销战略定义 
战略规划定义了企业的使命和目标。营销战略（Marketing Strategy）指导业务单
元创造顾客价值，并建立盈利性的顾客关系的营销逻辑。是指企业市场营销部门根
据战略规划，在综合考虑外部市场机会及内部资源状况等因素的基础上， 确定目标
市场，选择相应的市场营销策略组合，并予以有效实施和控制的过程。营销战略包
括两个主要内容：一是选定目标市场；二是制定市场营销组合策略，以满足目标市
场的需要2。 
二、市场营销战略的特征 
1. 市场营销的首要目的是创造顾客，获取和维持顾客； 
2. 要从长远的观点来考虑如何有效地战胜竞争对手，使其立于不败之地； 
3. 注重市场调研，收集并分析大量的信息，只有这样才能在环境和市场的变化
有很大不确定性的情况下做出正确的决策； 
4. 积极推行革新，其程度与效果成正比； 
5. 在变化中进行决策，要求其决策者要有很强的能力，要有像企业家一样的洞
察力、识别力和决断力3。 
 
                                                 
2 (美)加里· 阿姆斯特朗、菲利普·科特勒著．俞利军译．科特勒市场营销教程第 6版[M]．北京： 华夏出版
社， 2004． 
3 (美) 卡尔· 麦克丹尼尔等著．时启亮等译．市场营销学第 11版[M]．上海： 格致出版社、上海人民出版
社， 2013．  
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